Racionalidad, economía e instituciones - Búsqueda - IESE/UMSS #40 osear zegada claure 


RACIONALIDAD, ECONOMIA E INSTITUCIONES 


Oscar Zegada C. 

RESUMEN 

El supuesto de racionalidad, tan ampliamente aceptado como poco discutido, es una de las bases 
fundamentales de la economía neoclásica y sus aplicaciones. Tras presentar los fundamentos de la 
concepción de racionalidad en la economía neoclásica, este trabajo explora algunos de las recientes 
críticas y discusiones al respecto así como los aportes de las corrientes institucionalistas para una 
compresión más certera y significativa de la conducta económica. 

INTRODUCCIÓN 

La economía neoclásica, a la que también se suele llamar economía ortodoxa o economía 
convencional, se caracteriza por plantear que las decisiones y acciones de las personas son racionales. SI 
bien se trata de un supuesto, hay una larga y extensa tradición que lo considera como un hecho, de modo 
que en el estudio de los fenómenos económicos el agente económico ostenta la racionalidad como uno 
de sus atributos conductuales fundamentales. Así la economía neoclásica suele referirse al agente 
económico que toma decisiones en términos como los siguientes: “Un individuo completamente racional 
tiene la habilidad de predecir todo lo que podría ocurrir, así como de evaluar y elegir óptimamente entre 
los cursos de acción posibles instantáneamente y sin costo -” 1 Consiguientemente los resultados de las 
elecciones y acciones de los agentes económicos son considerados fruto de la racionalidad en la toma de 
sus decisiones. A este tipo de racionalidad se denomina racionalidad económica y a las elecciones a que 
conduce, elección racional. 


EL SUPUESTO DE RACIONALIDAD EN LA ECONOMÍA NEOCLÁSICA 

En la economía neoclásica, la racionalidad de los agentes económicos está referida a la consistencia 
entre preferencias, elecciones y acciones, es decir a la manera de elegir el mejor medio para alcanzar 
fines que están dados. Puesto que no hay plena certeza de que el curso de acción elegido sea el más 
adecuado, el agente económico racional se Inclina a elegir la opción que probablemente le dé el resultado 
esperado. 

Como los resultados posibles son una expresión de las preferencias de los agentes económicos, si éstas 
cumplen con los axiomas de consistencia y continuidad, son representables en una función de utilidad 
que se trata de maxlmlzar. Consistencia ya que los resultados posibles de su elección deben ser 
comparables entre sí (y preferibles o indiferentes unos a otros), y ordenables por preferencia 
(transitividad); por lo que el agente establece una relación de preferencia entre resultados, cada uno de 
los cuales le reporta una utilidad que puede ser ordenada respecto a las utilidades de los otros 
resultados 2 . Continuidad ya que pequeños cambios en las probabilidades de alguna opción, no cambian el 
ordenamiento de las opciones 3 . En las últimas décadas este criterio de racionalidad se ha elaborado con 
mayor fineza, considerando que puesto que el agente no tiene certeza de los resultados de su elección, 
ponderaría la utilidad de un determinado resultado por la probabilidad subjetiva de que este resultado se 
dé, maxlmlzando así su utilidad esperada (Abltbol y Botero, 2005). 

La argumentación de la elección racional en la economía convencional suele desarrollarse de la siguiente 
manera. Un agente económico elige racionalmente cuando, dadas ciertas restricciones, opta por la opción 


1 Traducción propia de: “A complete rational individual has the ability to foresee everything that migth happen and 
to evalúate and optimally choose among available courses of action, all in the blink of an eye and at no cost”. (Kreps, 
1990: 745). 

2 Consistencia se refiere a que situaciones que implican un mismo conjunto de oportunidad siempre llevan a la 
misma elección. Transitividad se refiere a que las preferencias son mantenidas aunque una tercera opción, 
comparable con las ya existentes surja: a>b y b>c : a>c. 

3 Canastas de bienes muy cercanas a la opción preferida lo seguirán siendo respecto a otras opciones. 
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que le permite alcanzar mejor, y con menor costo, un determinado objetivo. Puesto que el agente tiene 
una función de utilidad que trata de maximizar, dado un conjunto de recursos que trata de asignar de la 
mejor manera posible, principalmente cuando los costos de estos recursos varían, una elección será 
racional cuando los costos que implica son menores a los beneficios que brinda. Así, el agente 
económico racional compara los beneficios y costos de una actividad para decidir si la realiza, compara 
los beneficios y costos de dos o más actividades para elegir una y compara los beneficios y costos de una 
actividad que se repite varias veces para determinar cuántas veces la llevará a cabo (análisis marginal). 
La racionalidad se concreta en cómo decidir y actuar con base en la relación beneficio-costo de los 
resultados de las acciones. En este sentido la racionalidad es un mecanismo explicativo de las decisiones 
que se toman para alcanzar determinados objetivos, tanto cuando la elección se hace con dotaciones fijas 
de recursos, como cuando hay cambios en los recursos que pueden requerir revisar la elección. En todo 
caso, la elección es racional si dado el conjunto de opciones posibles, no hay ninguna que dé una 
consecuencia preferida a la alcanzada como resultado de la opción elegida (Hindes, 1988). 

Plantear la racionalidad en términos de los resultados de las elecciones que produce, no implica ninguna 
afirmación acerca de las preferencias del agente económico. Por esto se hace necesario introducir algún 
supuesto respecto a ellas. Por lo general se asume, muy a menudo implícitamente, que el agente 
económico racional elige la mejor opción dada la función de utilidad que trata de maximizar a partir de 
una motivación que expresa el interés propio. Consiguientemente, se suele sostener que las elecciones 
racionales son las que llevan al logro del propio provecho, integrándose los supuestos de consistencia de 
la elección y egoísmo, de modo que la racionalidad del agente económico es egoísta y su egoísmo es 
racional. Sobre esta base se han desarrollado las propuestas de reduccionismo al egoísmo que consisten 
en encontrar motivaciones egoístas en elecciones que son racionales, pero que no parecen llevar en sí 
mismas a objetivos egoístas (Collard, 1978). Si se integran los supuestos de consistencia de la elección y 
egoísmo, encontramos a un individuo que decide objetivamente (sustantivamente) para maximizar su 
función de utilidad egoísta. Según esta lógica una decisión y acción son irracionales no sólo si no son 
consistentes entre sí y con las preferencias, sino también si no se dirigen al logro del beneficio personal. 

Robert Frank, en uno de los pocos libros de texto de Microeconomía que discute abiertamente el tema, al 
concretar la concepción de racionalidad de la economía convencional, diferencia dos criterios con los que 
se puede definir la racionalidad costo-beneficio: el de “... la racionalidad basada en el egoísmo, según el 
cual las personas racionales conceden un gran peso únicamente a los costes y beneficios que les afectan 
directamente a ellas” (Frank, 2001:16), que implica asumir que el individuo es egoísta; y el criterio de la 
racionalidad basada en el objetivo inmediato consistente en que "... las personas actúen eficientemente 
en pro de las aspiraciones u objetivos que tengan en cada momento... ” (Frank, 2001:16), que no asume 
una base conductual egoísta pero que precisa postular supuestos adicionales acerca de las motivaciones 
del individuo, que podrían ser cualesquiera. 

En esta línea Amartya Sen (1987) plantea que es posible encontrar dos grandes aproximaciones a la 
racionalidad. Una que se centra solamente en el criterio de consistencia 4 , y la otra que le añade la 
búsqueda del propio provecho y que está presente en el grueso de la economía convencional. De esta 
última se derivan las más importantes elaboraciones de la economía convencional como el Teorema 
Fundamental de la Economía del Bienestar de Wilfredo Pareto, la Teoría de la Preferencia revelada de 
Paul Samuelson, los análisis decisionales en la ciencia económica, así como los estudios de las 
respuestas conductuales de los agentes económicos a políticas estatales y a estímulos y sanciones en 
empresas, familias y gobiernos. 

Sea que el agente económico busca maximizar una función de utilidad egoísta, sea que busca maximizar 
una función de utilidad que contiene argumentos no egoístas, (nótese que en ambos casos las 
preferencias y valores están dadas y son consistentes), la elección pasa a ser definida de modo 
eminentemente instrumental, es decir según las elecciones que se hacen para alcanzar un objetivo 


4 Sen dice al respecto: “... if you are consistent, then no matter whether yon are a single-minded egoist or a raving 
altruist or a class-conscious militant, you will appear to be maximizing your own utility in this enchanted world of 
defmitions.” (Sen, 1990: 29). 
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cualquiera que éste sea. Empero, para que la elección sea racional, es necesario definir la función que se 
maxlmlza, estableciendo algún criterio respecto a las preferencias del agente económico. 

La racionalidad en economía que Implica la mejor elección posible, dada una función de utilidad que 
expresa preferencias -que pueden o no ser egoístas-, Implica siete elementos que son los ladrillos con los 
que se construye una conducta racional: 

Primero: Las preferencias de los individuos son duraderas (en algunos casos se las asume como 
inmutables), claramente especificares y consistentes. A las preferencias se las suele considerar como 
completas (el Individuo necesariamente elige alguna entre todas las opciones posibles), reflexivas (una 
combinación de bienes es tan buena como ella misma, de lo que resulta que los bienes al satisfacer 
necesidades son apreciados en sí mismos como valores de uso), y transitivas o consistentes (hay 
consistencia en la elección de bienes que son preferidos unos a otros). Todo esto apunta a sostener que 
bajo las mismas condiciones, los Individuos van a elegir siempre de la misma manera. Cuando se asume 
que las motivaciones del agente económico están centradas en la búsqueda del propio provecho, como lo 
sostiene una ya longeva tradición en la ciencia económica, ser racional Implica que estas preferencias 
son egoístas. 

Segundo: La percepción de la realidad que tiene el Individuo coincide con la realidad. La realidad que 
existe Independientemente de la percepción, es percibida tal cual es, por lo cual los objetos de elección se 
abordan y describen clara y objetivamente. 

Tercero: El individuo dispone de información suficiente y adecuada para elegir y decidir. El acceso a esa 
información es fácil y sin costo. 

Cuarto: El Individuo procesa adecuadamente la Información que tiene, contando con habilidades al menos 
suficientes, sino Ilimitadas, para procesar la Información, no cometiendo equivocaciones Importantes. 

Quinto: La descripción que se hace del mundo, con base en la adecuada percepción de la realidad y la 
Información con que se cuenta, coincide con él. La recreación mental de la realidad la refleja tal cual es. 

Sexto: El individuo elige la mejor opción, ya sea para buscar el propio provecho, ya sea para lograr el 
objetivo Inmediato buscado. Con la Información bien procesada que permite aprehender el mundo tal 
como es, se decide y elige con consistencia y transitividad. 

Séptimo: Una vez realizada la elección, la acción del Individuo es consecuente con ella. Esto Implica que 
hay plena correspondencia entre la elección y la acción, no habiendo ningún factor que haga que la acción 
diverja de la elección hecha. También implica que la acción no Influye en la elección con lo que se 
descarta, por ejemplo, que al comenzar la acción surja algún motivo que lleve al Individuo a modificar su 
elección, modificando a su vez la acción (no hay reflexlvldad). 

La concepción de racionalidad en economía es, ajuicio de muchos economistas, lo suficientemente sólida 
como para ser aplicada en diversos campos de la acción humana. Así, la elección racional se ha utilizado 
para explicar, fuera del campo habitual de la economía, decisiones en los terrenos de la política, los 
afectos, el sexo, la corrupción, el crimen, la biología, etc., en lo que se ha dado en llamar “pensar como un 
economista” o más formalmente, el “enfoque económico de la conducta humana”, 5 de modo que el 
razonamiento económico se aplica a campos de estudio diferentes de los que tradlclonalmente ha 
estudiado la economía 6 . 


5 Este enfoque, además de la racionalidad incluye el abstenerse de hacer juicios de valor (amoralidad), trabajar con 
abstracciones, focalizar el análisis en el individuo, tener en cuenta el costo de oportunidad. Ver, McKenzie and 
Tullok (1981). 

6 Considérese por ejemplo el título y el contenido del libro escrito por un renombrado autor de divulgación del 
enfoque económico: “The Logic of Life”, publicado en castellano como “La Lógica Oculta de la Vida. Cómo la 
economía explica todas nuestras decisiones”, Harford (2008). Entre los temas abordados por el autor se encuentran 
los juegos de cartas, el amor, el matrimonio, la discriminación racial, la política y otros. 


3 




Racionalidad, economía e instituciones - Búsqueda - IESE/UMSS #40 osear zegada claure 


Esta posición se explícita claramente en el siguiente texto atribuido a Gary Becker, uno de los más 
afamados economistas en esta línea de trabajo: 

“El núcleo de mi argumento es que el comportamiento humano no puede ser compartimentalizado, 
basándose a veces sobre la maximización y otras veces no, motivado a veces por preferencias 
estables y otras veces por preferencias volátiles, siendo a veces el resultado de una acumulación 
óptima de información y no siéndolo otras. Creo más bien que todo el comportamiento humano puede 
considerarse como realizado por participantes que maximizan su utilidad a partir de un conjunto 
estable de preferencias y que acumulan una cantidad óptima de información y de otros factores en 
una variedad de mercados... el enfoque económico proporciona un marco valioso y unificado para la 
comprensión de todo tipo de comportamiento humano.”( Citado por Alfaro, sf:1). 


LA CRÍTICA A LA ELECCIÓN RACIONAL 

La elección racional en economía, así como su aplicación fuera del ámbito económico, ha sido 
cuestionada y debatida desde diversos campos como la psicología, la filosofía, la sociología y la 
antropología. Uno de los cuestionamientos más fuertes y desafiantes proviene del trabajo de Herbert 
Simón, premio Nobel en economía el año 1986, que desde fines de la década del 50 del siglo XX 
comenzó a cuestionar, con argumentos y experimentos provenientes de la psicología, la concepción de 
racionalidad predominante en economía. Simón sostiene que mientras en economía la racionalidad es 
concebida en términos de las elecciones que produce, en otras ciencias sociales es entendida según los 
procesos que se utilizan para decidir: "... en economía la racionalidad es vista en términos de las 
elecciones a que lleva; en otras ciencias sociales en términos de los procesos que utiliza... La racionalidad 
en economía es racionalidad sustantiva mientras que la racionalidad en psicología es racionalidad 
procedimental.”( Simón, 1987: 26). 7 

El trabajo de Simón ha sido crucial en la crítica al enfoque de racionalidad de la economía convencional, 
dando lugar a lo que se conoce como racionalidad limitada. Si bien hay muchas explicaciones de la 
racionalidad limitada, nos remitimos a la que hace el propio Simón en los siguientes términos: 

"... las elecciones (choices) realizadas por la gente están determinadas no sólo por un objetivo 
general (overall goal) que sea consistente y por las propiedades del mundo externo, sino también 
por el conocimiento del mundo que tienen o dejan de tener quienes toman decisiones, de su 
habilidad o falta de habilidad para recordar ese conocimiento en el momento que sea relevante, 
de saber sacar las consecuencias de sus acciones, de tener presentes las distintas posibilidades 
de actuación, de la capacidad de afrontar la incertidumbre (incluida la incertidumbre que surja de 
las posibles respuestas de otros actores), y de lograr la armonía entre sus múltiples deseos en 
competencia. La racionalidad es limitada porque esas habilidades están severamente limitadas. 
En consecuencia, la conducta racional en el mundo real está tan determinada por el entorno 
interno de las mentes de las personas (los contenidos de memoria y sus procesos) como por el 
entorno externo del mundo en el que actúan (y que actúa en ellos)” (Simón, citado por Plata y 
Mejía, sf.). 

Por esto Simón ha planteado que las personas, en lugar de maximizar u optimizar, lo que hacen es buscar 
la opción que les satisface, dadas las condiciones en las que se deben tomar las decisiones. La búsqueda 
termina cuando, sin necesariamente haberse encontrado la opción maximizadora, los agentes 
económicos se deciden por aquella que hace posible un nivel aceptable de satisfacción. 

La racionalidad limitada como criterio de racionalidad, tiene algunos elementos comunes con la elección 
racional 8 : 


7 Traducción nuestra de: “... in economics, rationality is viewed in terms of the choices it produces; in other social 
Sciences in terms of the process it employs ... The rationality in economics is substantive rationality, while the 
rationality of psychology is procedural rationality”. 

8 Ver Plata y Mejía, sf. 
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• el individualismo metodológico, consistente en estudiar la economía y la sociedad desde el 
individuo (denominado su “unidad elemental”), cuyas decisiones y acciones forman los agregados 
sociales que no tienen cualidades distintas de las de los individuos que las conforman. Las 
decisiones individuales son consideradas como los elementos básicos del análisis de un sistema 
económico y social, que se explica a partir de las decisiones y elecciones de los individuos 9 ; 

• la subjetividad de la racionalidad: los tomadores de decisión determinan el mejor curso de acción 
desde su propia perspectiva, ya sea maximizando el resultado o satisfaciéndolo; 

• el no tomar en cuenta el contexto social e histórico de las elecciones, decisiones y acciones de 
los agentes económicos; 

• los agentes económicos tienen propósitos que orientan sus decisiones. 

Sin embargo la racionalidad limitada tiene diferencias con la elección racional ya que sostiene: 10 

1. el mundo percibido no necesariamente coincide con el mundo real; 

2. la información es incompleta, imperfecta, insuficiente y limitada; 

3. la capacidad de procesamiento de la información es limitada; 

4. existen restricciones de tiempo para decidir; 

5. la racionalidad es procesual; 

6. el proceso de elección es cambiante; 

7. los individuos se adaptan a nuevas situaciones ya que el marco de referencia de la racionalidad 
no es único ni inmutable; 

8. las preferencias se adecúan a las posibilidades efectivas de acceder a las alternativas, por lo que 
el tomador de decisión no maximiza sino satisface. 

A partir de las críticas provenientes de la racionalidad limitada, en las últimas décadas y principalmente en 
los últimos años, los criterios de racionalidad sostenidos por la economía convencional han sido puestos 
fuertemente en entredicho. Las contribuciones críticas más destacadas provienen de la economía 
conductual, una rama de la ciencia económica que, en dialogo intenso y productivo con la psicología, ha 
removido muchas de las bases conductuales de la economía, abriendo un intenso debate. 

Por su parte los trabajos de Daniel Kahneman y Amos Tversky también han sido cruciales en la 
exploración de las posibilidades y limitaciones de la racionalidad. Estos investigadores plantean la 
existencia de dos sistemas que se ajustan al entorno y que se ocupan de los procesos cognitivos. Este 
enfoque bisistémico sería un paradigma cognitivo alternativo al de la elección racional con un Sistema 1 a 
cargo de las operaciones "... rápidas, automáticas, sin esfuerzo, asociativas, ... a menudo... cargadas 
emocionalmente.... determinadas por la costumbre ... difíciles de controlar o modificar”; y un Sistema 2 
con operaciones "... más lentas, consecutivas...”, que "... requieren un gran esfuerzo, y están controladas 
de forma deliberada...”, "... relativamente flexibles y, potencialmente, vienen determinadas por reglas.” 
(Kahneman, 2003:184). 

Con base en esta descripción, Kahneman explícita la diferencia entre este enfoque y el de la elección 
racional. Mientras en la elección racional el individuo tiene un Sistema 2 (racional) perfecto, que se 
completa con las ventajas de cálculo del Sistema 1 (intuitivo) y con las limitaciones cognitivas fruto de 
anomalías específicas...” (Kahneman, 2003: 214), en el modelo Kahneman-Tversky-Frederick, el Sistema 
1 tiende a dominar debido a las características de lentitud, costo y esfuerzo del Sistema 2, por la 
importancia que a la hora de decidir tiene lo que se percibe y cómo se percibe, y por los efectos 
determinantes que tienen los estímulos contextúales en la activación y procesos del Sistema I * 11 . 


9 Ver Hindes(1998) y Elster (1986). 

10 Ver Plata y Mejía, sf. Asimismo varios trabajos publicados en Hogarth and Reder, editors (1987) y el artículo 
http://www.businessdictionarv.eom/defmition/bounded-rationality.html#ixzz2296S7DBN ) 

11 “La característica fundamental de los agentes no es la de que razonan mal sino la de que actúan a menudo 
intuitivamente. Y la conducta de estos agentes no está guiada por lo que son capaces de calcular, sino por lo que por 
casualidad ven en un momento dado.” (Kahneman, 2003: 215). 


5 





Racionalidad, economía e instituciones - Búsqueda - IESE/UMSS #40 osear zegada claure 


Con todos estos elementos, procedemos a sintetizar las críticas a los siete ladrillos de la concepción de 
racionalidad de la economía convencional arriba explicados. 

Primera 

Mientras para la economía convencional las preferencias de los agentes económicos son duraderas, 
claramente especlflcables y consistentes, las concepciones críticas sostienen que las preferencias son 
difíciles de especificar, que van cambiando a medida que se decide y actúa, siendo afectadas por el 
contexto social, natural, cultural, por la conciencia Individual y por los procedimientos que se utilizan para 
decidir y actuar en una situación dada. Refiriéndose a los cambios en la personalidad, que están en la 
base de los cambios en las preferencias, Benjamín Ward, quien denomina conversiones a los cambios 
que suelen ocurrir durante el proceso de decisión, sostiene que "... estos cambios grandes y pequeños, 
permanentes o transitorios, son lo bastante frecuentes, importantes y relevantes para el estudio de la 
conducta, incluyendo la conducta económica, como para que formen parte de la perspectiva del 
economista." (Ward, 1983: 91). 

Los cambios pueden tener diversas causas, desde nueva información hasta cambios en las motivaciones 
intrínsecas (ética, moral, compromiso), en la imagen que se tiene de uno mismo (generosidad, 
amabilidad, etc.), pasando por cambios en los puntos de vista que, por ejemplo, pueden verse influidos 
por la posibilidad de obtener una ganancia adicional (oferta de un bien al cual se le añade un regalo), con 
lo cual se reestructura la jerarquía de las preferencias. 

Los cambios influyen en las decisiones inmediatas y en las decisiones futuras, ya que son cambios en la 
visión del mundo y casi siempre expresan cambios en las relaciones sociales en que participan las 
personas y en las que se encuentran inmersas (Motterlini, 2008). En esta línea, varios autores plantean 
que es tan profundo el grado de inmersión de las personas en su contexto social, que las preferencias 
además de estar socialmente determinadas, incluyen a otras personas, por lo que las preferencias son 
también pro-sociales influidas por las relaciones de cooperación, reciprocidad, conflicto que, dependiendo 
del contexto social, dan lugar a conductas con mayor o menor grado de egoísmo, simpatía, empatia o 
participación (Dixit, 2009). 

Segunda 

La percepción del mundo no siempre es un fiel reflejo de la realidad; los objetos de elección pueden no 
abordarse ni describirse clara y objetivamente, pudiendo ser descritos de maneras variadas, lo cual hace 
que lleguen a las personas de modos diferentes según cómo son presentados. Un ejemplo clásico de que 
los sentidos engañan y de las limitaciones de la captación de información es la conocida ilusión visual de 
Muller-Lyer 12 . 

Bajo la denominación de fallas en la percepción se encuentran situaciones como los efectos del marco de 
referencia, en que formas distintas de presentar o describir algo hacen que se perciba de manera 
diferente, llevando a cambios en las preferencias y en la elección. Por ejemplo, dependiendo de la forma 
de presentación de un mismo resultado, los mismos individuos, en las mismas circunstancias, aparecen 
con preferencias a veces adversas y otras veces favorables al riesgo. 13 También es importante tener en 
cuenta que el impacto emocional de un estímulo es mayor cuando es posible compararlo ubicándolo en 
un contexto relacional que da un punto de referencia, con el cual algunos de sus atributos lucen más 
notables (Motterlini, 2008). Puesto que los resultados son percibidos como mejores o peores de acuerdo 
al punto de referencia, cambios en este -que simplemente hacen variar la perspectiva sin que se hubieran 
modificado los resultados- hacen que cambie su valoración y las elecciones consiguientes 14 . 


12 Se refiere a dos segmentos del mismo tamaño que parecen a la vista ser de tamaño diferente dependiendo de cómo 
termina cada segmento en el dibujo (Tversky and Kahneman, 1987). 

13 Tversky and Kahneman (1987) ilustran y explican con detalle estos efectos. Véase también Motterlini (2008). 

14 Kahneman explica el efecto marco en estos términos: “En ausencia de un sistema que genere, de una forma fiable, 
representaciones canónicas apropiadas, las decisiones intuitivas serán moldeadas por los factores que determinan la 
accesibilidad de los distintos rasgos de la situación. Los rasgos que son muy accesibles influirán en las decisiones, 
mientras que los rasgos poco accesibles serán olvidados en gran medida -y la correlación entre la accesibilidad y el 
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Las personas tienden también a percibir con más claridad las diferencias relativas y los cambios que los 
aspectos absolutos de algo, un fenómeno estudiado por la teoría prospectiva de Kahneman y Tversky. 
Por ejemplo, la percepción subjetiva de ganar 10$ diferente cuando una persona tiene 10$ y luego 
obtendrá 20$ que cuando tiene 110$ y luego obtendrá 120$. Algo similar sucede cuando una ganancia 
presentada de manera separada en dos o más ganancias, es percibida como una ganancia total mayor. 
Inversamente, una pérdida es percibida como menor si se presenta como una sola en lugar de 
presentarse como varias pérdidas menores (Motterlini, 2008). Seguramente por eso la sabiduría popular 
aconseja: las buenas noticias de a poco, las malas de una sola vez. 

De manera similar se ha podido establecer que la perspectiva de perder algo genera una reacción 
emocional mayor que la de ganarlo, por lo que la percepción de lo que se gana o se pierde varía, aunque 
no haya una diferencia cuantitativa o cualitativa relevante entre lo ganado y lo perdido (Motterlini, 2008). 
También se suele favorecer lo que se aproxima a las creencias que se tienen, dejando de lado lo que se 
aleja de ellas. Asimismo las personas suelen ser atraídas por lo que confirma sus creencias o posiciones, 
percibiendo lo que les gusta y es agradable con más Intensidad que lo desagradable o indiferente, 
llegando incluso a ver lo que se quiere ver e ignorar lo que no se quiere ver (Motterlini, 2008). 

Otra falla de percepción habitual es la llamada “ley de Weber-Fechner de la pslcofíslca”, que consiste en 
que a mayor Intensidad inicial de un estímulo, mayor debe ser el estímulo posterior para que sea 
percibido, por lo que los expertos en marketing, por ejemplo, van presentando ¡ncrementalmente las 
ventajas de una oferta o de un producto para entusiasmar a los posibles compradores (Frank, 2001). 

Las personas también pueden ser presa de la denominada “ilusión de saber”: creer que se sabe algo sin 
saberlo en realidad, o que se puede hacer algo que está más allá de las capacidades. Como 
consecuencia se forman certezas equivocadas y se toman decisiones sin fundamentos suficientes por 
sobreestimación del conocimiento de las situaciones (Motterlini, 2008). 

La percepción de la realidad, entonces, está influida por el alcance de percepción de los sentidos, por el 
marco de referencia, los modos de presentación, estados internos motivacionales, creencias, 
justificaciones, de modo que hay una brecha, a veces muy grande, entre lo que se percibe y la realidad. 
Puesto que las percepciones equivocadas (Ilusiones perceptivas) son sistemáticas, previsibles y 
persistentes, no sólo es posible darse cuenta de ellas sino Incluso prepararse para evitarlas, al menos en 
alguna medida, sabiendo que estas limitaciones inciden de modo Importante en la toma de decisiones. 

Tercera 

Mientras la economía convencional sostiene que las personas disponen de información suficiente y 
adecuada a la situación de elección, la crítica sostiene que la información generalmente no es suficiente, 
siendo más bien costosa y difícil de obtener. Los costos de información, a menudo elevados, comprenden 
los costos de establecer los atributos de algo, de estimar su valor, de conocer su precio en localizaciones 
diferentes o en mercados que pueden estar segmentados, aspectos cruciales a la hora de tomar 
decisiones. 

Muchas veces la información también es ambigua, por lo que hay poca claridad respecto a los atributos 
de aquello sobre lo que hay que elegir. La dificultad de acceder a información de manera rápida, 
confiable y barata hace que las decisiones que se toman estén basadas en la experiencia previa propia o 
ajena, en la intuición, o en una heurística que ayuda a sortear las dificultades de no tener información. 
Aunque estas formas de eludir la falta de información suficiente ayudan a tomar decisiones adecuadas, en 
muchas ocasiones llevan a decisiones equivocadas. 

Cuarta 

Al criterio de la elección racional de que las personas procesan adecuadamente la información que tienen, 
se contrapone que la información no es procesada convenientemente más a menudo de lo que se 


juicio reflexivo de la relevancia en una situación de información completa no es necesariamente elevada.” 
(Kahneman, 2003: 199). 
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quisiera y se supone. Las personas tienen habilidades notablemente limitadas para procesar la 
información y dificultades comprender lo percibido. La mente no está en posibilidades de analizar toda la 
información que recibe ni hacer los cálculos requeridos para un procesamiento adecuado de la 
información, lo que la lleva a cometer errores de manera sistemática. Así, la contabilidad mental que 
hacen las personas está sujeta a fallas habituales, tanto de cálculo básico como de comparaciones entre 
varias opciones que no logran ponderarse adecuadamente. 

Tversky y Kahneman (1987) han planteado que la gente hace operaciones de juicio simplificadas 
utilizando heurísticas, en lugar de realizar complejas tareas de valoración de probabilidades y predicción 
de valores. Posteriormente Kahneman y Frederick (2002) afinaron la formulación de los juicios heurísticos 
concluyendo: “Los juicios se supone que están mediados por heurísticas cuando el individuo valora un 
atributo objetivo concreto de un objeto de juicio sustituyéndolo por otra propiedad de ese objeto -el 
atributo heurístico- el cual nos viene más rápidamente a la cabeza.” (Kahneman, 2003: 200) Estos 
autores reconocen que si bien las heurísticas suelen ser muy útiles, a veces llevan a errores severos y 
sistemáticos, 

Algunas de las fallas del procesamiento de la información, conocidas como errores del juicio, se agrupan 
en el denominado efecto ancla, consistente en que la información se procesa influenciada por un punto de 
referencia, como por ejemplo, una impresión inicial que orienta los cálculos y las ulteriores decisiones. 
Relacionada al ancla está la llamada coherencia arbitraria, por la cual unos precios iniciales que pueden 
estar arbitrariamente determinados (influidos por ejemplo por factores aleatorios), una vez fijados en la 
mente de las personas determinan la disponibilidad y sirven como referencia de la percepción y 
comprensión de los precios actuales y futuros (Ariely, 2008). En este sentido las decisiones que se 
toman parecen ser resultado de una larga cadena de decisiones previas que van anclando las 
posibilidades. Esto ha llevado a cuestionar la ¡dea de la economía neoclásica de que las personas 
intercambian maximizando su utilidad, ya que si las anclas son tan importantes en las decisiones, lo que 
lleva intercambiar puede no ser el ansia de maximización, sino la expresión de las anclas y su recuerdo, 
que no tienen por qué ser la opción maximizadora. De modo que los precios ya no serían el resultado de 
un equilibrio de oferta y demanda, sino de lo que los consumidores estarían dispuestos a pagar según los 
precios u otros referentes iniciales a los que anclan sus decisiones. Las anclas pueden y son muchas 
veces manipuladas, haciendo que la demanda responda a precios publicitados, precios de promoción, 
precios de venta recomendados por el fabricante, la propaganda, etc., que se hallan definidos en el lado 
de la oferta (Ariely, 2008). Un ejemplo típico del ancla es que las personas procesan la información de 
modo diferente cuando se les ofrece un producto a 300$ pero que tendrá un descuento de 50$, que 
cuando se les ofrece el producto a 250$. La primera oferta suele ser mucho más aceptada que la 
segunda. Muchos que no comprarían el producto a 250$, pagan ese precio cuando aparece rebajado de 
300$ (el ancla). 

También están situaciones en que las personas aplican escalas de valoración diferentes a opciones que 
no lo son, haciendo que las opciones parezcan diferentes. Por ejemplo los costos efectivos de hacer algo 
lucen más grandes que los costos de oportunidad, ya que las pérdidas efectivas parecen ser más 
importantes que las ganancias que no se llegarán a tener. 15 

El procesamiento de la información se ve influido también por la manera cómo se plantean las opciones 
de decisión, con lo que se modifica la escala de valoración con la que se hace los cálculos. Por ejemplo, 
la mente tiene dificultades en comparar absolutamente una opción con otra, por lo que relacionarlas con 
una tercera, que no necesariamente está entre las opciones de elección, ayuda en la decisión. La tercera 
alternativa inclina la decisión hacia la opción más parecida a ella, y suele ser utilizada para inducir ciertas 
elecciones, por lo que se le llama señuelo (Ariely, 2008). 

Además hay que tener en cuenta que los cambios en los estados internos (estados de ánimo, ganas) 
influyen de modo determinante en el procesamiento de la información, en algunos casos facilitándola y en 


15 Un ejemplo clásico es el de alguien que viaja en condiciones poco confortables y hasta riesgosas rumbo a un 
evento deportivo porque ya tenía compradas las entradas (costo efectivo), algo que no hubiera hecho si las entradas 
habrían sido un regalo (cero de costo efectivo pero el mismo monto de ganancia no obtenida). 
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otros haciéndola más dificultosa. Las capacidades de procesamiento de información no son siempre las 
mismas; por ejemplo el cerebro funciona mejor si recibe cantidades adecuadas de glucosa o cafeína, por 
lo que sus capacidades de procesar la información varían (Serra y otros, 2010; Gailliot y otros (2007). 

Al procesar la información se consideran mayores las probabilidades de orientar la elección en cierta 
dirección según la disponibilidad, mucho más si es reciente, de un determinado suceso en la mente. 
Esto ocurre cuando el suceso está posicionado en la mente y actualizado por efecto de condiciones 
externas como su difusión masiva, por ejemplo en los medios de comunicación, o porque la persona está 
vinculada con círculos laborales, de amistad, de opinión u otros que actualizan o resaltan cierto suceso, 
por lo que la información vinculada a él tiene más peso en el procesamiento mental. Tal el caso, por 
ejemplo, de sobreestimar los riesgos de ser asaltado en la calle cuando algún conocido ha sufrido 
recientemente un asalto, o por seguir las noticias policiales que enfatizan en este hecho 16 . Lo contrario 
también puede ocurrir, subestimar los riesgos de ser asaltado por la inexistencia o desconocimiento de 
una experiencia cercana de este tipo. 

También las personas tienden a identificar un orden donde no lo hay, atribuyendo significado a lo que no 
lo tiene. Si algo es habitual cuando se consideran sucesos que ocurren en grandes cantidades, se tiende 
a pensar que esto mismo ocurre cuando hay pocos sucesos llevando, por ejemplo, a inferir mucho de muy 
poco, creyendo que es estadísticamente verdadero para pocos casos (series pequeñas de datos) lo que 
sólo es válido para muchos (series grandes) (Motterlini, 2008). También sucede que se tiende a 
generalizar a partir de situaciones particulares, válidas para series de datos pequeñas, pero que no lo son 
para series de datos más grandes, por lo que observando pocos casos se sacan conclusiones 
generalizadoras, como las de atribuir a un grupo humano las características de algunos de sus 
integrantes. 

Otra forma de procesamiento incorrecto de la información sucede cuando imputamos consecuencias a 
causas que no las han provocado. Por lo general las situaciones tienden a ubicarse en torno al promedio; 
por esto cuando después haber estado por encima o debajo del promedio, se regresa a él o a algo 
cercano, parece que es fruto de algún evento particular que ha mejorado o empeorado la situación, 
atribuyendo significados especiales a acontecimientos casuales. 17 

También se tiende a sobreestimar o subestimar las probabilidades de que algo suceda en función de la 
experiencia previa -los expertos lo son justamente porque “saben” con base en la experiencia, lo que los 
lleva también a sobreestimar o subestimar probabilidades-. Esto da una seguridad subjetiva que puede 
muy bien no corresponder con la realidad 18 . 

El procesamiento de la información no es fácil, estando además afectado por experiencias y 
conocimientos previos, así como por lo que se observa en el entorno en el que se va a decidir. Por esta 
razón las personas zanjan las dificultades utilizando acortes mentales, métodos de cálculo que 
funcionaron en el pasado o que se aprende de la experiencia de otros, intuyendo, extrapolando con base 
a experiencias pasadas o del contexto social, utilizando atajos mentales basados en la experiencia, las 
heurísticas del juicio, etc., procedimientos que dan resultados que suelen alejarse considerablemente de 
los que se obtendrían mediante un procesamiento racional de la información 19 . 

Quinta 

Mientras la economía convencional sostiene que la descripción que se hace del mundo con base en la 
cual se decide coincide con él, la crítica a su enfoque de racionalidad sostiene que la descripción no 
siempre coincide con el mundo. Una vez recibida y procesada la información, la descripción que se hace 
del mundo y con la cual se determina el conjunto de elección, no es un fiel reflejo de la realidad ya que se 


16 Es el llamado bombardeo mediático (Motterlini, 2008). 

17 Cometer este error es no hacer la regresión a los valores medios. Motterlini (2008). 

18 Motterlini, 2008: 145, llama a esto “equivocaciones en la ponderación de los juicios o en la formulación de las 
estimaciones”. 

19 Estas formas de procesamiento de la información dan lugar a una variedad de falacias como la falacia de la 
conjunción y la falacia de la representatividad. Al respecto véase Motterlini (2008). 
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ve afectada por muchos factores que sesgan la reconstrucción mental de la realidad, no habiendo un 
reflejo mental objetivo del mundo. La descripción que se hace del mundo responde no sólo a cómo fue 
obtenida y procesada la Información, lo cual ya puede generar discrepancias con respecto a la realidad, 
sino también al condicionamiento fruto del estado Interno de las personas por influencias sociales, el 
acceso a nueva Información que pone en duda o amplía lo que ya se tenía como evidente, a cambios en 
los valores, e incluso a Interpretaciones particulares de las situaciones que se viven. En todos estos casos 
ocurren contradicciones entre cogniciones (son las llamadas disonancias cognoscitivas) que llevan a 
descripciones del mundo que pueden diferir en mayor o menor grado entre sí y con lo que se está 
describiendo. 

Por ejemplo la mente suele simplificar situaciones para procesarlas mejor, creando rápidamente una 
Imagen mental del mundo acorde con ciertos patrones perceptivos e Interpretativos previos, tendiéndose a 
ver lo que se espera ver. Kahneman y Frederlck llamaron a esto sustitución de atributos , que consiste en 
valorar “...un atributo objetivo concreto de un objeto de juicio sustituyéndolo por otra propiedad de ese 
objeto -el atributo heurístico- el cual nos viene más rápidamente a la cabeza.” (Kahneman, 2003: 200). 

La descripción del mundo se halla también muy afectada por la sobreestimación o subestimación de las 
propias capacidades (presunción), de modo que el mundo es recreado con demasiado optimismo 
(sobreestimación) o pesimismo (subestimación), enfatizándose sólo algunos aspectos de la realidad. El 
sesgo optimista lleva a subestimar los riesgos provocando decisiones arriesgadas; el sesgo pesimista a 
sobreestimar los riesgos, generando decisiones demasiado conservadoras (Motterlini, 2008). 

Sexta 

La elección racional postula que el individuo elige y decide adecuadamente. Sin embargo el agente 
económico exhibe lo que se denominan fallas en la toma de decisiones. Esto se debe a que hay factores 
alterantes de la decisión que pueden ser de dos tipos: a) internos, como ser aspectos morales, éticos, 
valores, pasiones, envidia, influencias biológicas (procesos químicos del cuerpo), creencias, 
supersticiones; b) externos, como presiones del medio, costumbres sociales, creencias colectivas, etc. 

Las principales fallas en la toma de decisiones provocadas por los factores alterantes se refieren a las 
asimetrías en la valoración de cosas o situaciones. Entre ellas están: (1) el efecto apego : se pide más por 
ceder lo que se tiene que lo que se daría para conseguirlo. Por ejemplo pedir por lo que se tiene -una 
bicicleta, una botella de vino de colección- mucho más de lo que se estaría dispuesto a pagar por eso 20 . 
(2) El sesgo ai statu quo: preferir lo conocido sobrevalorándose las desventajas del cambio. Por ejemplo, 
se prefiere invertir en carteras conocidas que dan una ganancia conocida, aunque no muy grande, y no en 
carteras desconocidas que ofrecen la probabilidad de ganancias mayores; o preferir no tomar la opción de 
cambiar de operador de un servicio telefónico aunque haya una oferta interesante. Al parecer, como el 
punto de referencia es generalmente el statu quo que cumple la función de ancla, cualquier opción se 
valora con respecto a él, con lo que las alternativas tienden a tener sus desventajas sobre valoradas 
(Kahneman, 2003). 

Las elecciones también se ven muy influidas por la tendencia que se tiene a valorar relativamente el 
dinero según lo que se piensa adquirir con él, y según las sumas de dinero en consideración 21 . Es muy 
conocido el caso explorado por Richard Thaler, con experimentos replicados en distintos ámbitos y por 
distintos investigadores, en los cuales la gente está dispuesta a recorrer distancias importantes en una 
ciudad para acceder a un descuento de 20$ en la compra de un televisor que cuesta 420$, pero no para 
acceder a un descuento de también 20$ para comprar un cuaderno que vale 30$. Se ha explicado este 
fenómeno con el argumento de que las personas tienden a tener cuentas mentales separadas que hacen 
ponderar el valor del dinero de manera diferente (Motterlini, 2008 y Ariely, 2008). Esto se aplica también, 
aunque con algunos añadidos, a la situación en la cual entra en escena la posibilidad de obtener algo 


20 “Una teoría de la elección que se olvide completamente de sentimientos tales como el sufrimiento ocasionado por 
las pérdidas y el arrepentimiento derivado de los errores, no solamente no es realista desde un punto de vista 
descriptivo, sino que lleva también a recomendaciones que no sirven para maximizar la utilidad de los resultados tal 
como se sienten realmente -esto es, la utilidad tal como la concebía Bentham. “ (Kahneman, 2003: 195). 

21 Ariely (2008) expone con varios ejemplos la importancia de la relatividad en la toma de decisiones. 
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gratis. Las personas tienden a elegir algo que, por ejemplo, costaba 5$ y que ahora se les ofrece gratis, a 
aquello que costaba 15$ y ahora se les ofrece a 10$, aunque en ambos casos el descuento sea el mismo 

Las elecciones además están muy Influidas por la aversión a los extremos (Arlely, 2008). Las personas 
ante opciones extremas tienden a elegir las intermedias, ya que éstas sugieren una razonable 
combinación de las opciones posibles, por ejemplo precios y calidades. Por esta razón los restaurantes no 
sacan de sus cartas platos y vinos caros y baratos, sabiendo que serán muy poco demandados, 
conduciendo a la mayor parte de las personas hacia las opciones intermedias, que son las que el 
restaurante desea vender. 

La memoria emocional juega también un papel importante a la hora de decidir. Mientras más 
emoclonalmente intensa sea una situación, más grabada queda en la memoria, incidiendo a favor o en 
contra de elegir una determinada opción. En las elecciones también intervienen emociones vinculadas al 
sentido de lo justo o injusto, que hacen que un trato considerado injusto sea rechazado aunque dé 
ganancias. El caso más conocido es el del juego del ultimátum, en el que una persona debe dividir algo, 
digamos una suma de dinero en dos, y otra persona debe decidir si acepta o no. SI acepta, cada una 
queda con lo dividido por la primera, si no acepta ninguna recibe. SI la división es percibida por la 
segunda persona como abusivamente Injusta (digamos 90% para la primera y 10% para la segunda), no 
acepta perdiendo el 10% que, en todo caso, “racionalmente hablando” sería mejor que nada 22 . 

Las decisiones también dependen de las heurísticas de los afectos y los prototipos. La heurística de los 
afectos es la forma mediante la cual, Influidas por emociones de agrado o desagrado, las personas 
evalúan beneficios, costos, probabilidades y riesgos con base en creencias de fuerte contenido 
emocional, alejadas de la racionalidad económica. 23 En estas evaluaciones interviene el cerebro 
emocional, el sistema límblco, dejando poco o ningún espacio para las decisiones racionales del 
neocortex. 

La heurística de los prototipos consiste en que cuando se tiene un prototipo formado por los valores 
medios de un grupo, los estímulos nuevos son clasificados a partir de comparar sus rasgos con los del 
prototipo, llegándose a sustituir algunos de sus atributos por los de éste. Así se llega, por ejemplo, a 
evaluar el precio de algo de acuerdo al atractivo mayor o menor del prototipo y no por los rasgos del algo 
en cuestión 24 . 

Por otro lado, Akerlof y Schiller (2009), al explicar la reciente recesión económica en Estados Unidos, 
resaltan la Importancia de la confianza en la toma de decisiones, relacionándola a un fundamento 
profundo que está más allá de lo racional como la fe. En lo que aquí nos Interesa, los mencionados 
autores explican: 

"... las personas realmente confiadas o con auténtica fe suelen rechazar o descartar cierta 
información. Incluso pueden no procesar la información racional que tienen a su disposición y, 
aunque la hayan procesado racionalmente, son capaces de actuar de manera irracional. Actúan de 
conformidad con lo que creen que es cierto". (Akerlof y Schiller, 2009: 33). 

Más aun: “La mayoría de las decisiones que tomamos, y sobre todo algunas de las más importantes de 
nuestra vida, las tomamos porque ‘nos parecen bien’."(Akerlof y Schiller, 2009: 35). 

En este sentido, las decisiones de inversión estarían basadas más en la confianza que en un proceso 
racional. A esto precisamente se refería Keynes cuando sostenía que los “espíritus animales” -como 
arrebatos o fogosidades-, comandan una parte Importante de las decisiones económicas como las de 
inversión. Las Inestabilidades de la economía capitalista se podrían explicar entonces por las decisiones 
que toman los agentes económicos, menos racionales y precisas de lo que supone la economía 
convencional, y más vinculadas con impulsos espontáneos que emergen de la manera cómo estos 


22 En este caso se han hecho estudios con apoyo de la neurociencia donde se ve que la decisión está comandada por 
componentes del sistema límbico, el llamado cerebro emocional (Motterlini, 2008; Ariely, 2008). 

23 Slovic, Finucane, Peters and MacGregor (2003). 

24 Kahneman and Frederik (2002). 


11 




Racionalidad, economía e instituciones - Búsqueda - IESE/UMSS #40 osear zegada claure 


agentes económicos “sienten” el mundo; unas veces con certeza y confianza, otras con temor y 
desconfianza. En palabras de Keynes (2001: 141): 

"Aun haciendo a un lado la inestabilidad debida a la especulación, hay otra inestabilidad que resulta 
de las características de la naturaleza humana: que gran parte de nuestras actividades positivas 
dependen más del optimismo espontáneo que de una expectativa matemática, ya sea moral, 
hedonista o económica. Quizá la mayor parte de nuestras decisiones de hacer algo positivo, cuyas 
consecuencias completas se irán presentando en muchos días por venir, sólo pueden considerarse 
como el resultado de los espíritus animales —de un resorte espontáneo que impulsa a la acción de 
preferencia a la quietud, y no como consecuencia de un promedio ponderado de los beneficios 
cuantitativos multiplicados por las probabilidades cuantitativas.” 


Séptima 

La acción puede ser no consecuente con la decisión, es decir puede haber “fallas en la acción 
consecuente” una vez tomada una decisión. Esto ocurre cuando en el momento de actuar surgen factores 
que pueden llevar a que no se haga lo que se decidió. Las razones pueden ser: 

a. Internas: un cambio de parecer a partir de una reevaluación de lo decidido 
inmediatamente antes o durante la acción. Por ejemplo, sentirse en situación intolerable o 
en un “callejón sin salida” al anticipar algunas consecuencias de la decisión. 

b. Externas: al momento de actuar hay condiciones externas que pueden hacen cambiar la 
decisión “sobre la marcha” como el recuerdo de códigos morales o la existencia de 
presiones y posibles sanciones sociales. 

c. Reflexividad: la propia acción genera condiciones que alteran el contexto del que surgió 
la decisión y acción, lo que puede llevar a modificarlas. 

Esto muestra además que las preferencias no están dadas ni son inmutables, sino que se construyen en 
el proceso de elección y se hallan influidas por el contexto, de modo que pueden modificarse en función 
del proceso y el ámbito de acción (Motterlini, 2008 y Ward, 1972.) 


La mayor parte de las críticas a la elección racional que acabamos de resumir han sido formuladas como 
“anomalías”, es decir situaciones que se desvían de la regla, en las que los resultados empíricos de las 
decisiones no encajan en lo que se espera desde la elección racional. Estas críticas provienen 
principalmente de enfoques próximos a la elección racional que reconocen sus limitaciones debido a 
restricciones en la información y fallas en las habilidades cognitivas, por lo que proponen su estudio e 
incorporación en los análisis convencionales de costo-beneficio, para enriquecer las explicaciones de la 
racionalidad y hacer predicciones más precisas, ampliando su enfoque pero cuidando de no modificar sus 
fundamentos centrales. 25 Esta es la línea desarrollada por buena parte de la investigación de la economía 
conductual, que concentra sus objeciones a la elección racional en su ignorancia de las emociones y en la 
sobreestimación de la conciencia y la intencionalidad de las elecciones. Un celebrado economista 
conductual expone con claridad este punto de vista cuando se pregunta y responde a sí mismo: “¿Tendría 
sentido, entonces, modificar la economía stándar, alejándola de la psicología ingenua que a menudo no 
logra superar la prueba de la razón, la introspección y -lo que es más importante- el escrutinio empírico? 
Eso es precisamente lo que trata de conseguir el naciente campo de la economía conductual...” (Ariely, 
2008:18). 

Incluso enfoques más distantes como los de Herbert Simón y sus seguidores, se centran en las 
limitaciones de las capacidades cognitivas. Si bien critican fuertemente a la elección racional, no la 
cuestionan en su esencia, tendiendo más bien a darle mayor amplitud, evitando el énfasis en los 
resultados que la caracteriza y resaltando más bien los procesos de la toma de decisiones. 

Estas críticas a la elección racional no consideran los elementos del medio ambiente social e institucional 
y su incidencia, no sólo en los procesos decisionales, sino también en la formación de las preferencias de 
los individuos y su racionalidad. De hecho, sin negar las observaciones críticas a la elección racional 


25 Abitbol y Botero (2005) defienden esta posición. 
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provenientes de la economía conductual y de la racionalidad limitada, y en muchos casos apoyándose en 
ellas, las corrientes ¡nstltuclonallstas han avanzado concepciones que Integran en mayor o menor grado el 
contexto Institucional y los procesos de decisión. 


RACIONALIDAD E INSTITUCIONES 

Desde sus inicios el institucionalismo tradicional criticó la concepción de racionalidad de la economía 
neoclásica, llamando la atención sobre su abstracción de las instituciones. Recién en las últimas décadas 
del siglo XX algunos economistas provenientes del campo de la economía neoclásica comenzaron a 
incorporar las instituciones en su estudio de los procesos de toma de decisión surgiendo corrientes como 
la economía neoinstitucional, dedicadas ampliar y reforzar la elección racional introduciendo a las 
instituciones, dando lugar a lo que se ha dado en llamar un “institucionalismo de elección racional”. Su 
trabajo está centrado principalmente en dos ejes, uno que abre el enfoque de la economía neoclásica, 
dotándole de mayor flexibilidad, y otro que lo cierra preservando su núcleo central. 

El primer eje incluye a las instituciones en el modelo de elección racional como reglas y normas que 
establecen restricciones y orientan las elecciones, haciendo más estables las preferencias de los 
individuos y guiando sus estrategias maxlmlzadoras. Hacerlo potenciaría la racionalidad de los agentes 
económicos de modo que la ciencia económica ganaría en su capacidad de predecir las elecciones y sus 
resultados. El segundo eje focaliza el rol de las instituciones en la dotación de información y la emisión 
de señales de orientación para que las elecciones racionales de los individuos sean más eficientes, 
reduciendo los costos de transacción, las Imperfecciones de información y la ¡ncertidumbre, pero sin dar a 
las instituciones ningún papel en la formación de las preferencias que se siguen asumiendo como dadas 
(Duran, 2011). 

Ahora bien, tanto la economía conductual como la economía neoinstitucional tienen en común que no 
toman en consideración el contexto social, aspecto esencial que diferencia estos enfoques de aquellos 
que tienen como punto de partida el contexto social en el que los Individuos están inmersos. En el marco 
del individualismo metodológico, al que responden, lo social es una extensión de lo individual, motivo por 
el cual el contexto social no es más que un agregado de individuos que no tiene ninguna cualidad distinta 
a la de los Individuos que lo constituyen. La sociedad, las instituciones y el cambio social son, entonces, 
resultado de la acción de los individuos, intencionada o no, sin influir empero en la formación de sus 
preferencias ni en la raíz de su racionalidad. 

Por su lado el institucionalismo tradicional, la sociología económica y la antropología suelen resaltar, 
aunque no con el mismo énfasis, la importancia de las instituciones como normas sociales -la mayor parte 
de las veces no escritas- que rigen la conducta de las personas Influyendo de manera determinante en 
sus decisiones. Llevada a un extremo, esta posición plantea que la conducta humana es resultado más de 
esas normas que de decisiones, racionales o no, tomadas por las personas según las situaciones en que 
se encuentran. Sin llegar a este extremo, no es posible ignorar que las decisiones están influidas por el 
contexto institucional. 

La importancia de las instituciones en las decisiones de los agentes económicos fue trabajada 
inicialmente por el denominado antiguo institucionalismo económico, -entre cuyos más notorios 
exponentes a inicios del siglo XX están Thorstein Veblen, Wesley Mitchel y John Commons, y 
posteriormente por sus seguidores, entre los que destaca Geoffrey Hodgson. También la corriente de la 
nueva economía institucional ha explorado la importancia de las instituciones en las decisiones de los 
agentes económicos resaltando cómo la cultura (hábitos sociales, convenciones, códigos de conducta) 
define la manera en que los Individuos reciben, procesan, utilizan la Información y eligen (North, 1990). 

Es preciso dejar claro que reconocer y estudiar la Influencia de las instituciones en las elecciones de los 
agentes económicos, no implica en modo alguno descartar la racionalidad, sino más bien ubicarla en el 
contexto institucional de hábitos y reglas. 26 Entonces, en lugar de asumir una determinada racionalidad, lo 


26 “... los individuos racionales dependen de los hábitos y las reglas.” (Hodgson, 1998: 76). 
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que interesa es establecer en qué medida y cómo las Instituciones influyen en los procesos de elección, y 
también en qué medida y cómo estos procesos pueden ser considerados como respondiendo a ciertos 
criterios de racionalidad, distintos de los que sostiene la elección racional, con o sin instituciones. 

El antiguo institucionalismo ha sentado las bases para estas tareas al centrar su interés en la importancia 
de los hábitos, 27 las convenciones y las reglas como instituciones informales que influyen no solo en la 
manera cómo se obtiene y procesa la información, sino también, y fundamentalmente, dando el marco 
cognitivo y los hábitos mentales necesarios para aproximarse a la realidad, obtener e interpretar los datos 
de la experiencia y hacer de la información conocimiento útil, por lo que la racionalidad es explicada desde 
las instituciones, en particular desde los hábitos 28 . 

Consiguientemente las habilidades cognitivas, que incluyen los hábitos, forman marcos cognitivos que se 
van aprendiendo, se preservan y transforman dentro las estructuras institucionales que dan forma y 
sentido a las decisiones de los agentes económicos. Por esta razón, sin una estructura conceptual que 
se desarrolla, reproduce y transmite institucionalmente, no es posible que el individuo dé sentido al mundo 
haciéndolo significativo, amoldando lo que percibe e internalizándolo. Es desde esta estructura que se 
recibe información, se la comprende, procesa y utiliza para elegir: 

“Se considera a las instituciones en cuanto imponen, parcialmente, forma y coherencia social a la 
actividad humana mediante la continua producción y reproducción de hábitos de pensamiento y 
acción. Eso implica la creación y propagación de esquemas conceptuales, signos y 
significaciones aprendidas. Se entiende a las instituciones como parte crucial de los procesos 
cognitivos por medio de los cuales los agentes perciben los datos sensibles y los hacen 
significativos. En efecto, se considera a la racionalidad misma como dependiente de los soportes 
institucionales.”( Hodgson, 1998: 69). 

En este sentido, cuando se dice que la racionalidad está institucionalmente sumergida, se hace referencia 
a la importancia que tienen las instituciones como configuradoras de los marcos de referencia, los 
significados compartidos y los acuerdos sociales sobre lo que se percibe y entiende. Así la formación de 
las preferencias, la toma de decisiones y la acción de los individuos ocurren al interior de determinados 
marcos de referencia institucionales, formales e informales, que enmarcan la conducta y la racionalidad 
como procesos muy complejos en los que entran múltiples factores. 

De modo general los marcos de referencia institucionales rigen la vida social, siendo parte de la estructura 
de una situación socialmente definida que da sentido y organiza las interrelaciones sociales, creando y 
activando esquemas mentales comunes con respecto a una determinada situación o acción, 
determinando qué percibir, qué ignorar, qué implica una situación y cómo se la interpreta, además de 
orientar el tipo de actitudes apropiadas para cada momento. 

Es interesante que incluso psicólogos como Kahneman, dedicados a estudiar las elecciones de los 
agentes económicos en contextos poco socializados, se han visto en la necesidad de reconocer que 
experiencias culturales diferentes socialmente condicionadas (Kahneman, 2003 llama a esto la “fuerza de 
la situación”), generan significados diferentes, intuiciones diferentes y tienen importantes efectos en la 
formación de habilidades y patrones conductuales individuales que se automatizan para encarar 
situaciones que parecen similares. 

Los marcos de referencia institucionales, al establecer el marco cognitivo y los hábitos mentales 
necesarios que organizan la racionalidad, dirigen selectivamente la atención hacia aspectos específicos 
de la realidad, estableciendo normas de percepción del mundo; hacen llegar a los individuos información 
que ha sido procesada socialmente y que le da guías de desciframiento de la realidad; establecen pautas 
sociales de lectura y procesamiento de la información; brindan esquemas mentales de descripción de la 
realidad que al reproducirla se erigen como si fueran la realidad misma, determinando lo que es relevante, 


27 Un hábito es definido con la propensión a tener un comportamierntos previamente adoptado que se hace 
automáticamente y sin deliberación, no refelxivo y que surge en situaciones que se repiten (Hodgson, 1998). 

28 Veblen, por ejemplo resalta lo que llama “hábitos de pensamiento del observador” como tamiz de la observación 
(Veblen, 1914). 


14 




Racionalidad, economía e instituciones - Búsqueda - IESE/UMSS #40 osear zegada claure 


ordenando el mundo, haciéndolo perceptible e Inteligible, por lo que se dice que crean la realidad social. 
Esta creación deja fuera Información que no encaja en el marco de referencia institucional, por lo que ni 
la percepción ni la Información reflejan completamente la realidad. 

Además los marcos Institucionales no sólo determinan los modelos sociales de elección y decisión, 
mediante los cuales los Individuos tendrán esquemas de elección a los que recurrir basados en 
experiencias sociales, tradiciones, hábitos colectivos, sino que también determinan los mecanismos por 
los cuales ciertas decisiones y elecciones se mantendrán, reforzándose mediante la acción individual y 
social, o no ocurrirán si se salen del campo de posibilidades abierto por los modelos de elección. 

Los marcos institucionales son cruciales en la conducta de las personas. Sus elecciones y su 
racionalidad dependen en gran medida del marco de referencia en que están inmersas, por lo que la 
conducta y la racionalidad humana se hallan fuertemente afectadas por los marcos de referencia 
institucionales. En este sentido, tanto la conducta como la racionalidad son instltuclonalmente 
dependientes, por lo que la relación con el entorno, la comprensión del mismo y las elecciones 
resultantes exigen que el Individuo ya esté “Institucionalizado”, es decir incorporado a un marco 
institucional (Hodgson, 1998). Puesto que los marcos de referencia institucionales son históricamente 
concretos y están culturalmente definidos, cada sociedad forma, reproduce y cambia históricamente sus 
marcos Institucionales. 

Los marcos institucionales informales, como parte de las culturas nacionales y regionales, suelen 
conformar una suerte de yo colectivo, que no percibe aspectos de la realidad dando lugar a la existencia 
de puntos ciegos sociales. Se trata de elementos particulares de la realidad que el yo colectivo de cada 
marco institucional borra o reprime, y si bien no son visibles para la gente inmersa en ese marco, si lo 
son para quien está Inmerso en otros marcos Institucionales. Por esta razón no se percibe lo que está 
fuera de los marcos institucionales Informales (lo que no se ve), ni se percibe que hay aspectos de la 
realidad no percibidos (no se ve que no se ve). Tampoco se va a tener en consideración lo que 
percibiéndose y sabiendo que existe, carece de sentido en el marco institucional vigente, haciéndose 
inaccesible a la mente (Goleman, 1997). 29 

El empotramiento de los Individuos en su contexto social y cultural, así como la dinámica de la formación y 
transformación del conocimiento, como factores cruciales para la comprensión de la racionalidad, han 
sido considerados recientemente en el enfoque de la racionalidad limitada situada. Integrando aspectos 
institucionales trabajados en economía, sociología y ciencia política, con elementos de procesos 
cognltlvos estudiados en antropología y contribuciones provenientes de la psicología, la racionalidad 
limitada situada parte de un enfoque del conocimiento que enfatiza la Interacción entre el individuo y su 
entorno social, cultural y lingüístico, en la situación específica que le toca vivir; planteando que la persona 
desenvuelve su conocimiento adaptándose a su circunstancia, transformándose a sí misma en el hacer, 
integrando dinámicamente lo que percibe, la manera cómo comprende la actividad que realiza y lo que 
efectivamente hace. Su conocimiento soclalmente situado y las elecciones que realiza, están entonces 
fundamentalmente conectados con su práctica social, por lo que conocer y elegir es Inseparable de 
hacer. 

Donahue (2009) explica que la racionalidad limitada situada al articular la racionalidad ecológica, la 
cognición cultural y los procesos mentales del conocimiento, pone atención tanto en las intuiciones y 
heurísticas 30 desatadas por las emociones, como en las acciones (medios), concibiendo a la racionalidad 


29 Con referencia a la accesibilidad considérese: “Una propiedad que caracteriza al pensamiento intuitivo es que se nos 
viene a ¡a mente deforma espontánea, como preceptos. El término técnico para la facilidad con la que los contenidos mentales 
nos vienen a la cabeza es accesibilidad (Higgins, 1996). Para comprender la intuición, debemos entender por qué algunos 
pensamientos son accesibles y otros no. ” (Kahneman, 2003: 186). 

30 Gigerenzer y Brighton (2009) definen la heurística como un proceso cognitivo intuitivo -que puede ser más 
racional o más emocional, o ambos- que ignora información cuyo exceso en lugar de facilitar dificulta su 
procesamiento, ganándose en eficiencia. Las mejores elecciones, heurísticamente hablando, son las que se basan en 
no más de una buena razón o intuición que en muchos casos no es posible explicar por qué es buena. 
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como una metáfora que engloba una variedad de procesos y mecanismos, y no como un rasgo 
predeterminado -por tanto asumible- de la conducta humana. Entonces, ubicados en su Incierto contexto 
social y cultural, los Individuos van desarrollando sus habilidades cognltlvas y declslonales en la 
interacción social, adaptándose flexiblemente mientras crean y comparten modelos mentales de ubicación 
en el mundo -las Instituciones-, y desarrollan herramientas mentales declslonales que se van ajustando 
paulatinamente a la estructura y los cambios del contexto. 


CIERRE 

El modelo de elección racional de la economía convencional ha sido objeto de grandes cuestlonamlentos, 
encontrándose hoy en día en estado de obsolescencia. No solamente se han ¡do apreciando sus 
limitaciones cuando un agente económico en soledad debe elegir, algo que no es más que una ficción, 
sino que además se ha venido constatando el carácter eminentemente social e internacional de los 
procesos de decisión, que exige estudiar las elecciones de las personas tomando en cuenta el ámbito 
socio-cultural en el que se encuentran sumergidas, y que las constituye formando sus preferencias e 
influyendo en sus cambios. 

La economía, en intenso y enriquecedor diálogo con otras disciplinas, ha iniciado un proceso de 
aproximación a visiones de la racionalidad humana acordes con la complejidad de la mente, los procesos 
cognltlvos involucrados en la percepción y comprensión del mundo, así como en la obtención, selección y 
manejo de la información, que tengan en cuenta el entorno social y cultural que envuelve y atraviesa a los 
individuos que deciden. Consiguientemente las instituciones se hacen relevantes, ya que no solamente 
brindan medios para facilitar la elección, sino que además son parte de los mecanismos que dan 
significado a la experiencia humana en el mundo. 

En este sentido, la racionalidad se define con las restricciones propias de la racionalidad limitada, 
enmarcada en los contextos naturales, sociales, culturales, políticos e Institucionales que la afectan, y 
respondiendo a procesos interiores -físicos, mentales, espirituales- de las personas. Por tanto, hace 
referencia a personas que con Inteligencia, voluntad y libertad limitadas, deciden y actúan en el marco de 
un contexto natural, social y cultural que además de darles un tejido de captación e interpretación del 
mudo, les da ciertas opciones y posibilidades y les cierra otras. 
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